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Comenzaremos mencionando la popular frase del autor Antonio Raimondi: “El Perú es 
un mendigo sentado en una silla de oro”. 
Nuestro país cuenta con recursos hidrobiológicos, con una gran variedad de alimentos 
obtenidos de nuestra tierra fértil y con diversos aportes culturales que han permitido ser 
considerados como una de las mejores gastronomías en el mundo. 
Sin embargo, con el pasar de los años, se presentan casos de desnutrición, anemia, tuberculosis, 
diabetes, problemas cardiovasculares, entre otros. A causa de la extrema pobreza, como también, 
en muchos casos, por malos hábitos alimenticios. 
Según el estudio realizado por el INEI en 2018, en el Perú el 37.3 % de personas que 
superan los 15 años, padece de sobrepeso como también obesidad, por supuesto, esto conlleva a 
presentar problemas en su salud. Esta cifra es mayor a la presentada el año anterior en un 1.2%. El 
cual no hace distinción entre hombres y mujeres. Lo que conlleva a padecer enfermedades 
cardiovasculares, entre ellos ataques cardíacos. 
Solo en Lima, el 35.3% de infantes menores a 3 años, padece anemia. Pero las zonas con 
mayor poder adquisitivo, no se libran de padecer alguna enfermedad o condición, ya que, un 15% 
de menores de edad padece de sobrepeso infantil. Estas dos consecuencias no distan entre sí, sino 
que están relacionadas. 
Es por esto, que nuestro plan de negocio busca contribuir en la salud de los peruanos, 
brindando un producto altamente nutritivo y con ingredientes naturales, que aporten valores 
proteicos importantes en la dieta diaria de nuestros consumidores. Además, de proporcionar 
mejoras en diversos problemas de salud.  
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Este proyecto ha sido elaborado con esa premisa y aplicando nuestros conocimientos en 
administración de empresas. Buscamos más allá de eso, ofrecer una idea de negocio rentable y 




















El plan de negocio está direccionado en brindar un producto altamente nutritivo para 
combatir los problemas de salud, en niños (anemia y desnutrición) y en los adultos (problemas 
cardiovasculares, entre otros), este producto será ofrecido inicialmente en Lima metropolitana 
como hamburguesas de pescado bonito “Súper pez”. A través de éste buscamos brindar a las 
personas una opción alimenticia diferente, práctica, instantánea, y nutritiva, en estos tiempos tan 
agitados y de poco tiempo para desempeñar diversas tareas. 
Actualmente, se percibe una mayor sensibilización, ya que las personas están tomando 
conciencia de los desórdenes alimenticios y conociendo de diversas empresas que a través de 
publicidad engañosa o mala información han estado ofreciendo productos de consumo que no 
benefician a nuestra salud. Con la creación de los octógonos, a través de la ley 30021, promovemos 
el consumo de este producto, libre de estos, hecho con productos naturales de alta calidad, siendo 
beneficioso para la salud global de la comunidad,  es importante mencionar que no existe un 
producto igual en el mercado. 
Iniciamos la investigación de mercado con la finalidad de determinar el público objetivo, 
se recolectó información a través de fuentes primarias y secundarias.  
Como información ofrecida por organizaciones nacionales e internacionales, de personas 
que transmitieron su expertice, empresarios de la industria hidrobiológica, ingenieros pesqueros y 
alimentarios, con todo ello,  decidimos utilizar como materia prima el pescado bonito, que abunda 
en nuestro mar peruano y que es fuente de altos valores proteicos, así como también los demás 
ingredientes que acompañarán y realzarán el sabor de este producto, pensando en estándares de 
calidad y conociendo el selecto paladar de nuestros habitantes, se ofrecen estas hamburguesas de 
pescado. 
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Con nuestra investigación, se ha decidido cuáles serían las mejores estrategias para 
promocionar nuestro producto, teniendo como prevalencia la popular frase, todo entra por los ojos 
y que el mensaje se transmite boca a boca. 
Es por esto, que se utilizarán las técnicas y herramientas de degustación, a través de 
activaciones en los puntos de venta. Además, vemos pertinente llegar a las familias teniendo como 
intermediarios a los niños. Para esta estrategia, visitaremos diferentes colegios localizados en Lima 
metropolitana y teniendo como referencia los diversos distritos a los que hemos apuntado como 
consumidores potenciales de este producto del nivel socioeconómico B y C. 
Un punto importante para seleccionar estos niveles socioeconómicos ha sido el poder 
adquisitivo y las diversas familias emergentes que tienen como costumbres el consumo masivo de 
pescado. 
Debido a ello, los lugares de venta que son clave para llegar a nuestro público objetivo son 
los supermercados y/o retail como Plaza Vea, Tottus y Metro. 
Posteriormente, hemos desarrollado el plan de costos, teniendo como aliados estratégicos a la 
planta productora y desarrolladora de nuestro producto, donde maquilaremos para obtener nuestras 
hamburguesas, las cuales serán expendidas por mayor a los retail. Es importante mencionar que, 
se ha investigado la planta acreditada y habilitada para este tipo de producto y especie, por la 
entidad sanitaria competente Sanipes. 
Asimismo, se han desarrollado los costos de todos los insumos y materiales necesarios que 
se requerirán, como también, el equipo de producción y desarrollo ofrecido por un service y el 
operador logístico que distribuirá nuestro producto final a los almacenes principales de cada retail 
antes mencionados. 
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Para iniciar las operaciones, se contará con capital propio que asciende a S/. 60, 000.00 y con un 
financiamiento de Caja Tacna de S/. 180,000.00 a una tasa de 24% que se ha de pagar en un plazo 
de 48 meses. 
A través de la parte financiera, se visualiza la rentabilidad del proyecto que, desde el primer 
año de creación presenta utilidad neta mayor a S/. 170,000.  
La empresa será constituida bajo la ley N° 28015 de los micros y pequeñas empresas, 
considerando el número de trabajadores y la utilidad neta. 
En el organigrama, se detalla los puestos claves para el desarrollo de nuestras actividades, 
un gerente general que a su vez desempeñará el puesto de gerente de marketing y ventas, un gerente 
de finanzas y un gerente logístico.  
Con todo lo detallado, finalizamos mencionando que nuestro proyecto indica un plan 
negocio viable y rentable en el tiempo. 
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CAPÍTULO I – EL MERCADO 
Análisis del Producto 
1.1.1 Situación actual del producto 
 
 Descripción del producto  
La hamburguesa será producida a base a carne de pescado (Bonito), mezclada con otros 
ingredientes naturales y especias, crean una pasta homogénea que se amolda, empaca y congela 
para su futura distribución. Para ser consumido se debe cocinar a su preferencia.  
El producto será presentado en bolsas plásticas de polietileno de 450 gramos, su interior 
contiene 6 hamburguesas, empacadas individualmente en bolsas poligrasa, cada una de esta pesa 
75 gramos, esto ha sido pensado para un fácil uso y practicidad del consumidor final. Para la 
distribución, serán embaladas en cajas de cartón corrugado de 9 kg. 
 Propiedades y Usos 
 El bonito es uno de los pescados más completos en cuanto a nutrientes: contiene omega-3 
que contribuye a reducir los niveles elevados de triglicéridos y colesterol presentes en la 
sangre. Por ello, podemos decir que contribuye a disminuir el riesgo de enfermedades 
cardiovasculares. 
 Asimismo, contiene vitaminas como B3 y B12 que interviene en la generación de 




Gráfico N° 01: Propiedades del Pescado Azul 
 
 
(Centelles, Vicente Martinez, 2019) 
 
También cuenta con vitamina D, esta vitamina interviene en la absorción de calcio y su 
fijación en los huesos y la A que aporta al crecimiento, mantenimiento y regeneración de mucosas, 
piel y otros tejidos de nuestro cuerpo. Contribuye en la resistencia ante diversas infecciones y es 
fundamental para un buen desarrollo de nuestro sistema nervioso. Además, participa en el 
crecimiento de los huesos y en la elaboración de enzimas en el hígado, también de hormonas 
sexuales y suprarrenales. Por último, posee gran cantidad de minerales importantes y necesarios 














Tabla N° 01: Composición por Porción 
 
                         mcg = microgramos 
(Agustín Markaide, 2005) 
 
Las hamburguesas de bonito se suelen cocinar a la plancha, parrilla, horneadas o fritas. 
Puede ir acompañada de diferentes guarniciones como pan, arroz, menestras, papas, ensaladas, etc. 
Por su alto valor nutricional, puede disfrutarse en el desayuno, loncheras escolares, almuerzo o 
cena. 
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1.1.1.1. Ficha Técnica del Producto 
 
Tabla N° 02: Ficha Técnica 
 









1.1.1.2. MATRIZ FODA 
 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
1.1.1.3. Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter 
 
 
Poder de Negociación de los Proveedores 
El poder de negociación de los proveedores de insumos es débil, porque son productos 
genéricos; excepto el proveedor de pescado Bonito, ya que es el insumo más importante del 
producto, además que su precio varía por la cantidad de pescados extraídos y su consumo en el 
mercado, pero por el volumen de pescado bonito que necesitamos para el producto, se negocia el 




Poder de Negociación de los Compradores 
El principal cliente para el producto son los super e hipermercados, (Plaza Vea, Metro y 
Tottus.) estos retailers tienen un alto poder de negociación, ya que son el principal nexo para llegar 
al consumidor final. 
Amenaza de Productos Sustitutos 
Existen productos sustitutos, en la gama de hamburguesas congeladas (hamburguesas 
congeladas de Carne de res, de pollo, pavita y pescado), pero no existe ninguna hamburguesa 
congelada de pescado Bonito, por lo que sería la primera hamburguesa de ese tipo en el mercado, 
con propiedades nutricionales únicas. 
Amenazas de Nuevos Competidores 
Las barreras para entrar al mercado de hamburguesas congeladas de pescado Bonito son:  
● Economía de Escala: Los altos volúmenes de producción de las empresas como San 
Fernando, Redondos, Razetto, etc. Tienen un óptimo nivel producción para producir más 
a un menor costo.  
● Política: La producción de estos alimentos necesitan cumplir con las normas sanitarias 
para el consumo humano. Capital, se necesita un capital considerado, además de gastos pre 
operativo, como la constitución de la empresa, licencias y permisos.  
● Canales de Distribución: Se exige transportes especializados para mantener los alimentos 
congelados para su distribución. 
1.1.1.4. Rivalidad entre los Competidores 
 
Empresas que ofrecen productos similares o semejantes, como las hamburguesas congeladas 
de pescado Bonito. 
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● Competidores Directos: En la actualidad, no existe una empresa que comercialice 
hamburguesas de pescado Bonito en este mercado local. 
● Competidores Indirectos: Existe actualmente otros tipos de hamburguesas congeladas de 
pescado, como de trucha, perico, tilapia, etc. De la marca: Bell's, Piscis. Sin contar las 
hamburguesas de pollo, res, cerdo, etc. 
 Análisis del Sector  
1.2.1. Situación actual de la oferta  
 
 Productos similares 
Actualmente, existen en el mercado hamburguesas de pescado (sin precisar especies) y 
hamburguesas de trucha presentadas en bolsa y caja, estas son expendidas en los 
supermercados más conocidos de Lima. Como se podrá apreciar los productos existentes 
son expendidos a un precio superior en comparación al producto que queremos lanzar al 
mercado, que inclusive tiene mayor contenido (450 g) que el de los competidores indirectos 





Grafico N° 03: Producción de los últimos 5 años en toneladas 
Perspectivas PBI Pesca Extractiva, 2019 
(Millones de soles de 2007 y Variación % anual) 
 
  
(BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERÚ, 2019) 
 
Se aprecia la fluctuación de la pesca extractiva desde el año 2013 hasta el 2018, ésta tuvo 
un crecimiento considerable en variación del 2017 al 2018, lo cual sería favorable para el 
lanzamiento del producto y al aseguramiento de materia prima disponible. 







Gráfico N° 04: Producción de Pesca de Pescado Bonito 2019 
 
 
(INSTITUTO DEL MAR DEL PERÚ, 2019) 
 
 
 Diferenciación: El producto se diferencia en ser elaborado exclusivamente 
con bonito y con ingredientes naturales que benefician a la salud. 
 Precio al cliente: La venta del producto a los retailers será por caja (20 
bolsas de 6 unidades) a un precio de S/. 240.00 nuevos soles. 
 Localización: La dirección legal de la empresa y de la oficina administrativa 




Gráfico N° 05: Mapa de localización de la oficina 
 
(Google Maps, 2019) 
Distribución 
Distribuiremos a través de los Retailers. 
Tabla N° 03: Porcentaje de Retención por parte del RETAIL 
 
(Elaboración propia, 2019) 
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Una vez, introducido el producto en las cadenas de supermercados detallados más adelante, 
estos cobran una percepción al precio de venta, 13% anual por el derecho de venta en sus 
instalaciones, que, si lo calculamos de manera mensual, es un porcentaje de 0.011%. A su vez, hay 
una retención por transporte de 6% que se consigna por la distribución desde su almacén central a 
cada supermercado en los diferentes puntos de Lima. Asimismo, hay un monto fijo de S/. 30 por 
el sistema de facturación que éste utiliza. 
 Compradores y consumidores: los compradores serán amas de casa y los 
consumidores todos los miembros de la familia. 
 Proveedores: Nos proveerán pesqueras con embarcaciones autorizadas 
para dicha especie.  
 
1.2.2. Situación actual de la demanda  
 
 Información histórica 
El pescado bonito más grande que se ha hallado en el Perú midió 93 cm de largo y pesó 
9.4kg, éste fue desembarcado en el puerto del Callao en el año 1956. 
Durante las décadas del 50 y 60 el bonito era mucho más abundante, pero aparentemente 
la sobrepesca de la anchoveta (su principal alimento) hizo que reduzca sus volúmenes en el litoral; 
así como también los cambios ecológicos que influyen a que esta especie migre a otros mares. Fue 
hasta 1984 que este pez volvió a aparecer en los mares, y desde ese momento, los niveles de pesca 
alcanzados han ido en crecimiento. 
A pesar que las cifras manifiestan que grandes toneladas de bonito desembarcan en Lima, 
no significa que sea exclusivo o se extraiga en su totalidad en esta región. Ya que los principales 
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lugares donde lo pescan son Piura, Lambayeque, Ica, Arequipa y las costas de Lima. Como dato 
histórico se conoce que, durante el año 2014, en Piura se logró desembarcar 6200 toneladas de 
bonito, en Lima 7600 toneladas, en Lambayeque 3900 toneladas, en Ica 6400 toneladas y en 
Arequipa 3400 toneladas.  
Asimismo, en el siguiente gráfico se aprecia la variación del desembarque de bonito y el 
ingreso de esta especie a los mercados mayoristas de Lima y Callao. Durante los años 2001 a 2014 
podemos concluir que a partir del 2005 empezó su crecimiento y hubo un pico más alto en el año 
2008, a partir de ahí los desembarques han sido más notables de este pescado y el beneficio que 
trae a los sectores productivos y su consumo final. 
 






El precio del Bonito puede fluctuar entre los 4 y 6 soles por kilo en los mercados 
mayoristas, teniendo un precio menor en temporadas altas, como se muestra en el siguiente cuadro 
desde el 2006 al 2015. 
Gráfico N° 08: Precio Promedio del Pescado Bonito al 2015 
 




Durante el gobierno de Alan García en 1985, en el Perú existió una empresa productora de 
hamburguesas de pescado bonito, que algunos pobladores y consumidores recuerdan, era adquirido 
en los mercados populares. 
Este producto desapareció, las causas se desconocen, pero se le puede atribuir la hiperinflación 
ocurrida en el país. 
 Factores determinantes 
Según el INEI, en su informe técnico “Avance Coyuntural de la Actividad Económica”, la 
producción en el sector Pesquero, creció 225,88%, en comparación con el año 2017. 
(INEI-Oficina Técnica de Difusión, 2019) 
 
La oficina de Estudios Económicos detalló que, desde el 06 hasta el 12 de agosto, el precio 
de los siguientes pescados como Lisa, Merluza, Jurel, Caballa y Bonito, disminuyó en los 
mercados mayoristas pesqueros de Lima y Callao. La reducción más significativa se registró en el 
valor por kilo del Jurel, que fluctuó de S/. 4.5 a S/. 2.7, lo que significó una reducción de 39.5%. 
(Ministerio de la Producción-Oficina de Comunicaciones e Imagen Institucional, 2019) 
 Tipo de demanda  
El extracción de recursos pesqueros destinado al consumo humano directo ascendió a 150.2 
miles de TM, significando ello un incremento de 13.4% con relación a marzo del 2018. Este 
resultado responde al incremento en los desembarques con destino a la industria de enlatado 
(30.1%) y congelado (19.2%). 
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Tabla N° 04: Tipo de Demanda por Producto 
 
(Ministerio de la Producción-Oficina General de Evaluación de Impacto y Estudios Económicos, 
2019) 
Desembarque total de recursos hidrobiológicos según utilización (marzo, 2019) 
Tabla N° 05: Desembarque Total de Recursos Hidrobiológicos 
 







Análisis de Mercado  
Para entender, comprender e identificar al consumidor clave, necesitamos realizar un Focus 
Group, para obtener toda la información cualitativa del producto y posteriormente cerraremos el 
análisis de mercado con una encuesta, para medir la aceptación del producto al mercado y la 
percepción y gustos del consumidor.  
1.3.1. Investigación de Mercado 
 
 Focus Group 
Se programaron dos reuniones de focus group, en diferentes fechas con la finalidad de 
conseguir un resultado cualitativo en cuanto a gustos, preferencias y conocimiento del producto. 
Focus Group N°1: Se realizó con 5 mamás, con edades que se establecen entre los 25 a 45 años, 
con hijos entre los 5 a 10 años de edad, pertenecientes al nivel socioeconómico de C+ a B-. 
Focus Group N°2: Se realizó con 8 mamás con edades que se establecen entre los 25 a 45 años, 
con hijos entre los 4 a 8 años de edad, pertenecientes al nivel socioeconómico de C+ a B-. 
Entrevista – Focus Group 
Tema General: “Hamburguesas de Pescado bonito Congeladas” 
Se hizo un resumen que detalla la conclusión de ambos focus group. Que servirá como filtro para 




Primera Parte: Mercado General de Hamburguesas de Cárnicos 
Tabla N° 06: 1ra parte Focus Group 
 
(Elaboración propia, 2019) 
Segunda Parte: Test del Producto (Hamburguesas de Pescado Bonito) 
Tabla N° 07: 2da parte Focus Group 
 
(Elaboración propia, 2019) 
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Conclusión del Focus Group 
Tienen un consumo promedio regular de una vez por semana de hamburguesas de carne, 
no les gusta mucho las hamburguesas de pollo, pero no es muy seguido, y un grupo muy pequeño 
les gusta hacer sus propias hamburguesas una o dos veces por semana. No conocen una marca 
específica de hamburguesas de pescado congelada, pero si saben que existe ese tipo de 
hamburguesa y productos de pescado como nuggets de Anchoveta. 
En la degustación del producto, las amas de casa mencionaron que les agradó el sabor, la 
textura, el color, pero les pareció un poco seca, es decir, necesitaba más jugo y si es posible que 
sea crocante. También manifestaron que están dispuestas a comprar el producto, incluyendo a las 
mamás que hacen sus propias hamburguesas caseras. 
Las amas de casa sugieren que el empaque tenga color naranja, amarillo celeste y verde; la 
imagen de nuestro producto sea un pez; y que el nombre del producto sea Hamburger Fish, Burger 
Fish o Fish Burger. 
 Tamaño de la muestra  
Queriendo determinar el tamaño de la población y a su vez calcular el tamaño de la muestra se 









Gráfico N° 09: APEIM estructura socioeconómico de la población por zonas Geográficas 
 
(CPI - compañia peruana de estudios de mercado y opinión pública, 2019) 
Tabla N° 08: Nivel Socioeconómico 
 
(Elaboración propia, 2019) 
Se calculó el total de la cantidad de población de las zonas con mayor porcentaje del nivel 
socioeconómico B y C. Se sumó los porcentajes de los niveles socioeconómicos B y C; y luego se 
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calculó la cantidad de la población por zona usan el porcentaje total del nivel socioeconómico B y 
C. Y se sumara las cantidades de la población por zona obtenida, dando como resultado 3316. El 
resultado esta expresado en miles, por lo que el monto exacto es 3, 315,977.  
Gráfico N° 10: Población por Sexo y Segmento de Edad 
 
(CPI - compañia peruana de estudios de mercado y opinión pública, 2019) 
 
Hemos calculado la población objetiva, del total de población en Lima Metropolitana de 
los niveles socioeconómicos B y C para los distritos de Independencia, Los Olivos, San Martín de 
Porres, San Juan de Lurigancho, Cercado, Rímac, Breña, La Victoria, Jesús María, Lince, Pueblo 
Libre, Magdalena, San Miguel, Surquillo, Barranco, Chorrillos y San Juan de Miraflores 
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mostrados en el gráfico N° 06 y que se calculan en la tabla N° 08 que da como resultado 3, 315,977, 
luego se extrae el 45%, porcentaje obtenido del total de mujeres entre 25 y 55 años de la población 
de Lima Metropolitana, que da como resultado 1´492,190 mujeres, ese sería nuestro público 
objetivo.         
Se realizó 100 preguntas filtro para determinar los valores “p” y “q”. 
Tabla N° 09: Pregunta Filtro 
 
Para realizar el cálculo del tamaño de la muestra, se utilizará la siguiente fórmula 
 
 
N = 1, 492,190 
Z = 95 % - 1.96 
p = 0.89 
q = 0.11 
d = 0.05 










 Metodología de investigación para estudio de mercado  
Gráfico N°11: Población según nivel Socioeconómico 
 
(CPI - compañia peruana de estudios de mercado y opinión pública, 2019) 
 
El gráfico muestra que la población existente en los niveles socioeconómicos B y C, del 
nicho de mercado, representa el 70 % aproximadamente. Por lo que podemos concluir que el 










Tabla N° 10: Ingresos Gastos según NSE - APEIM - Lima Metropolitana 
 
 
(APEIM: Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercado, 2018) 
 
En las tablas anteriores, se aprecia que el ingreso familiar mensual de los niveles socioeconómicos 
B y C, oscila entre los S/. 3,540 - S/. 7,104. 
 
 Instrumento de medición  
Para obtener un resultado cuantitativo, hemos utilizado como herramienta la encuesta. 
Se aplicará 150 encuestas a personas de Lima metropolitana de los niveles socioeconómicos B y 
C.  La encuesta contiene 16 preguntas, las cuales han sido clave para determinar nuestro plan de 
marketing.     
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 Análisis y resultados 
Gráfico N° 12: Encuesta - ¿Cuál es su Edad? 
 
 
Interpretación: De 150 encuestados el 49.3 % tiene entre 20 a 30 años de edad, el 36% entre 31 a 
40 años y 14.7% entre 41 a 50 años de edad.  
 
Gráfico N° 13: Encuesta - ¿Cuál es su ocupación? 
 
Interpretación: El 23.3% de personas se dedica a labores domésticas, mientras que el 76.7% de 
encuestados trabaja de manera dependiente e independiente, lo que nos indica que disponen de 



























Gráfico N° 14: Encuesta - ¿Cuantos menores de Edad tiene en casa? 
 
 
Interpretación: Podemos visualizar que en todos los hogares hay al menos un menor de edad en 
casa 60 %, y en un 25 % de hogares hay dos menores de edad. Esto es un punto a favor, de acuerdo 
al público al que vamos dirigidos.  
 
Gráfico N° 15: Encuesta - ¿En su hogar consumen Hamburguesas? 
 
Interpretación: El 80% de encuestados consume hamburguesas regularmente. Es favorable, para 















Gráfico N° 16: Encuesta - ¿Cuál es su marca favorita? 
 
Interpretación: Dentro de las marcas más conocidas y consumidas por los encuestados, resalta 
notablemente la marca San Fernando con un 45%, la segunda marca sería Otto Kunz con un 18.3%. 
Mientras que 44 personas de las encuestadas suelen consumir otras marcas. 
Gráfico N° 17: Encuesta - ¿Con que Frecuencia consume Hamburguesa al mes? 
 
Interpretación: De 120 personas, el 70% de encuestados consume hamburguesas entre 1 y 2 veces 




























1 a 2 veces al mes 3 a 4 veces al mes 5 a más veces al mes
¿Con qué frecuencia consume 
hamburguesas al mes?
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Gráfico N° 18: Encuesta - ¿Con que alimento acompaña su Hamburguesa? 
 
Interpretación: De 120 encuestados, el 50% tiene la costumbre de acompañar sus 
hamburguesas con pan, mientras que los demás encuestados demuestran que consumen el 
producto con guarniciones diversas. 
Gráfico N° 19: Encuesta - ¿En qué lugar adquiere las Hamburguesa? 
 
Interpretación: De 120 personas, el 76.7% de encuestados confirman que suelen adquirir las 




































Gráfico N° 20: Encuesta - ¿Consumiría una hamburguesa nutritiva y de sabor agradable? 
 
Interpretación: De 120 encuestados, 119 personas estarían dispuestas a consumir un producto 
que sea altamente nutritivo y tenga un sabor agradable.  
Gráfico N° 21: Encuesta - ¿En su hogar consumen Pescado? 
 
 
Interpretación: De acuerdo al sector al que nos dirigimos, 115 encuestados consumen pescado en 
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¿Consumiría una hamburguesa nutritiva 
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¿En su hogar consumen pescado?
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Gráfico N° 22: Encuesta - ¿Probaría Hamburguesa de Pescado "Bonito"? 
 
 
Interpretación: De 120 personas encuestadas, el 85% estarían dispuestas a probar una 
hamburguesa de pescado bonito. Tan sólo un 15% respondió que no. 
Gráfico N° 23: Encuesta - ¿Cuál sería el precio que pagaría? 
 
Interpretación: Para esta pregunta, la mayoría de personas que representan un 76.6% estaría 
dispuesta a pagar entre S/.10.00 y S/.12.00 por un paquete de 6 hamburguesas. Mientras que un 










0 20 40 60
¿Hasta cuánto pagarías por obtener un 
paquete por 6 hamburguesas?
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Gráfico N° 24: Encuesta - ¿Qué empaque prefieres? 
 
 
Interpretación: De 120 personas encuestadas, 80 prefiere adquirir el producto en bolsa. Mientras 
que 40 personas podrían adquirirlo en caja. 
 
Gráfico N° 25: Encuesta - ¿Qué Slogan escogerías? 
                                                                                                                                                                                    
Interpretación: El 50% de encuestados escogió como eslogan la frase: “Poderosamente 
nutritivo", el 27.5% “Es bonito quererte” y el 22.5% “Un sabor inigualable”. Lo que ha influido 















Si pudieras escoger un eslogan ¿Cuál sería?
36  
Gráfico N° 26: Encuesta - ¿Qué logo debería presenta la marca? 
 
Interpretación: En cuanto al logo, el 64.2% de personas encuestadas piensa que debería ser 
representado por un pescado, el 28.3 % por una hamburguesa y un 7.5% que debería ser 
representado por un cocinero. 
Del mismo modo, esta pregunta ha influenciado en la creación de un muñeco que irá representado 
en nuestro empaque, con el fin de llegar a los más pequeños del hogar. 
1.3.2. Planificación del mercado  
 
 Tamaño del Mercado 
Demanda Potencial 
La demanda potencial es el máximo número de productos vendidos en un determinado 













Un cocinero Un pescado Una hamburguesa
¿Que logo debería representar a la 
marca?
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Tabla N° 11: Variables y Valores 
 
Elaboración propia, 2019 
 
 
El número de compradores (n) se determinó de la población objetiva que es 1, 492,190; el 
precio promedio (p) de determinó de la encuesta realizada que es S/. 12 soles; y la cantidad 
promedio de consumo (q) se determinó también de la encuesta que es 2 veces al mes. 
 
Tabla N° 12: Cálculo de la Demanda Potencial, Real e Insatisfecha 
 
Elaboración propia, 2019 
 
La demanda potencial en producto mensual se determinó por la multiplicación del número 
de compradores (n) por la cantidad promedio de consumo (q) que es de 2,984,380 de productos; y 
la demanda potencial en producto anual se determinó por la multiplicación de la demanda potencial 
en producto mensual por doces meses que es de 35, 812,560 de productos. La demanda potencial 
en soles mensual se determinó por la multiplicación del número de compradores (n), por la 
cantidad promedio de consumo (q)  y por el precio promedio (p) que es de S/. 35, 812,560 soles; 
y la demanda potencial en soles anual se determinó por la multiplicación de la demanda potencial 
en soles mensual por doces meses que da como resultado 429, 750,720.  
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La demanda real en producto mensual se determinó por la división de las ventas mensuales que es 
de S/. 108,000, que es igual a la demanda real en Soles mensual que da como resultado 9000 
productos. Y la demanda real en producto anual y la demanda real en soles anual se determinaron 
por la multiplicación de la demanda real en producto mensual y la demanda real en soles mensual 
por doce meses que da como resultado 108,000 productos y S/. 1,296, 000 soles respectivamente.  
La demanda insatisfecha en producto mensual se determinó por la diferencia de la demanda 
potencial en producto mensual menos la demanda real en producto mensual que da como resultado 
2, 975,380 productos. La demanda insatisfecha en soles mensual se determinó por la diferencia de 
la demanda potencial en soles  mensual menos la demanda real en soles mensual que da como 
resultado S/. 35, 704,560 soles. Y la demanda insatisfecha en producto anual y la demanda 
insatisfecha en soles anual se determinaron por la multiplicación de la demanda insatisfecha en 
producto mensual y la demanda insatisfecha en soles mensual por doce meses que da como 
resultado 36,704,560 productos y S/. 428, 454,720 soles respectivamente.  
 
 Pronóstico de Ventas 
 
(Elaboración Propia, 2019)  
El pronóstico de unidades vendidas son 5, 400 unid el primer año, y va en aumento en los 
siguientes años; y de igual manera sucede con los ingresos por la venta de las unidades en soles; 





 Costos para la elaboración de hamburguesas 
Tabla N° 13: Costo de Producción 
(Elaboración Propia, 2019) 
La producción total es de 569 cajas en el primer mes, para lo cual, necesitamos 11,380 
unidades de bolsas (6U) y 68,280 unidades de bolsas internas para cada hamburguesa con una 
inversión mensual de S/ 64,191.00. A partir del 2do mes se invertirá S/. 53,474.00, con proyección 
al 5to año con una inversión de S/ 140,395.00. 
 Precio de Ventas: 




(Elaboración Propia, 2019) 
Se venderá 450 cajas de hamburguesas que dará un ingreso mensual de S/108,000.00, 
sumando para el primer año 5,400 cajas y S/ 1,296,000.00. Para el 5to año nos proyectamos a 
6,564 mil cajas con un ingreso de S/ 1, 640,933.00. 
Tabla N° 15: Inventario del Producto 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
En el inventario tendremos 95 cajas que serán utilizadas para los muestreos, degustaciones 
y adicionalmente contaremos con un stock para sobre pedido. Además, con proyección a 5 años 
obtendremos de producción 6869 cajas, y en ventas 6564 cajas. 
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 Perfil del cliente / consumidor  
Gráfico N° 27: Distribución de Gastos según NSE 2018- APEIM 
 
(APEIM: Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercado, 2018) 
Nuestros clientes objetivos pertenecen al nivel socioeconómico B y C, por lo que podemos 
apreciar que suelen destinar entre un 30 a 44% de sus ingresos en alimentación. A su vez, las 
personas del nivel C, tienen hábitos alimenticios tradicionales en los que suelen consumir pescado 
en su dieta diaria. 
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CAPÍTULO II – PLAN DE MERCADOTECNIA 
2.1.Objetivos de Mercadotecnia 
Los objetivos que se plantea para el lanzamiento del producto, buscan introducción al 
mercado y su fácil acceso para el público objetivo.  
2.1.1. Objetivos Generales 
● Dar a conocer el producto. 
● Introducir el producto terminado en el mercado de hamburguesas congeladas dentro 
de los Retailers (Metro, Tottus y Plaza Vea).  
● Contar con abastecedores por medio contractual. 
2.1.2. Objetivos Específicos  
 
● Introducirnos y posicionarnos en la mente del consumidor a través de medios 
publicitarios. 
● Establecer contratos de comercialización con los retailers. 
● Asegurar el abastecimiento de la materia prima y demás insumos. 
● Lograr un crecimiento sostenido de 5% anual. 
Estrategia de Posicionamiento  
La utilización de redes sociales para la concientización de la buena alimentación. A través 
de este medio, compartiremos enlaces de entidades públicas, sus estudios, análisis y promoción de 
los productos hidrobiológicos, que será el respaldo para la presentación de las hamburguesas. 
Asimismo, daremos a conocer los beneficios de una alimentación balanceada, las propiedades del 
pescado bonito, manipulación de alimentos, entre otros. 
El fanpage será un portal informativo, que promueva el consumo del producto.  
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Posterior a ello, se realizarán activaciones en los centros comerciales más concurridos, haciendo 
la degustación del producto y brindando boletines informativos, donde se explicará las 
propiedades, beneficios y formas de uso de las hamburguesas de bonito. 
Campaña “Lonchera saludable”, los niños serán los voceros para transmitir e impulsar a 
sus padres en la adquisición del producto. Se visitarán los centros educativos, para transmitir a los 
pequeños la importancia de una buena alimentación. Buscaremos la humanización del producto 
con un personaje (muñeco) que nos acompañará en la visita, entregando llaveros (que podrán ser 
colgados en las loncheras, mochilas o maletas y se dejará un folleto con la finalidad que sea 
entregado a los padres y se informen del producto, sus beneficios, practicidad y puntos de venta. 
Mezcla de mercadotecnia  
2.3.1. Estrategia de producto  
 
Alcanzar posicionarnos ventajosamente entre el público general, ya que el producto va dirigido a 
toda edad, mediante la oferta de una nueva hamburguesa hecha de pescado Bonito.  
 Funcionalidad y características técnicas  
Apuntamos en ofrecer un bajo costo y alta practicidad en la forma de empaque, la 
preparación y el consumo. Instruyendo al consumidor sobre la preservación del producto, las 
diversas formas de cocción y acompañamiento de este producto con diferentes guarniciones. 
 Envase y Etiqueta: 
Presentación en bolsas de polietileno de 450 gr, con 6 unidades empacadas individualmente 





Gráfico N° 28: Marca “Súper Pez” 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 Nombre de la Marca: Hamburguesas “SÚPER PEZ” 
 Servicios ligados al producto 
Se contratará los servicios de un Community manager que podrá dar seguimiento a las 







 Registro de Marca y Patente de invención 
Tabla N° 16: Registro de Marca y Patente 
 
                                   (Elaboración Propia, 2019) 
Para el registro de la marca se realizará un único pago por clase solicitada que es el 13.90% 
UIT, se considera otros pagos de documentaciones necesarias para el registro y para patentarla se 
considera 3 conceptos que son: el 35.20% por los derechos de prestación, el 20% por el inicio del 
procedimiento y el 15.25% restante es siempre y cuando la marca califique. 
2.3.2. Estrategia de precio  
 





2.3.3. Estrategia de plaza  
 
La distribución del producto será a través de los retailers, el cual nos proporciona mayores puntos 
de venta y llegada a nuestro público objetivo. 
La estructuración del canal será el siguiente: 
Tabla N° 17: Recorrido del Producto 
 
(Elaboración propia, 2019) 
La empresa tendrá un solo tipo de reparto que será el “Directo” ya que una vez terminado 
con la solicitud de pedido se procederá a la distribución que se hará mediante un Operador 
Logístico que se dejará las cajas de hamburguesas en el almacén principal de cada supermercado.   
● Cobertura  
Se consideran los siguientes distritos para distribuir nuestro producto a través de retailers: 
Tabla N° 18: Distribución de Zonas APEIM por NSE - Lima Metropolitana 
 
(APEIM: Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercado, 2018) 
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Para los niveles socioeconómicos B y C, consideraremos los siguientes distritos como puntos de 
venta:  
 
(Elaboración propia, 2019) 
Dichos distritos cumplen con los ingresos promedios y gastos en alimentación que se ajustan con 
el precio propuesto del producto. 
Tabla N° 19: Cantidad de locales de los Retailers en Lima Metropolitana 
 
(Elaboración propia, 2019) 
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(Elaboración propia, 2019) 
● Gestión de pedidos: La recepción de pedidos será vía telefónica y correo electrónico. 
● Stocks y almacenes: El área de logística llevará control y registro de materia prima, 
abastecimiento y productos terminados. 
2.3.4. Estrategia de promoción  
 
Aplicaremos las siguientes estrategias a través de herramientas clave para la difusión, adquisición 
y aceptación de nuestro producto. 
 Publicidad (Medios y soportes):  
La publicidad será mediante redes sociales a través de una página en Facebook, por este medio se 
brindará información activa y continua del pescado bonito, noticias acerca de la pesca y producción 
en nuestro país, informes y estudios realizados, propiedades, usos, recetas. Del mismo modo 
comunicaremos los próximos lugares y días en que visitaremos algún centro comercial o 
supermercado para dar a conocer el producto y puedan degustarlo.  Asimismo, entregaremos 
volantes y tendremos un flyer. 
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Para transmitir y dar a conocer las hamburguesas en los centros educativos de Lima metropolitana, 
utilizaremos volantes educativos y un muñeco para llegar a los menores de edad. 
 
(Elaboración propia, 2019) 
Presupuesto del Plan de mercadotecnia 
2.4.1. Gastos de ventas 
 
 Costos de la Producción para la elaboración del Producto  
Materia Prima e Insumos: 
Tabla N° 20: Materia Prima e Insumos 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
 
50  
Según el cuadro nos muestra el costo de materia prima (el pescado) y los demás insumos 
necesarios para la producción mensual que nos da costo inicial de S/ 64,190.75 el primer mes 
detallado por unidad, precio unitario y cantidad y en los 11 meses siguientes será por un monto de 
S/ 53,473.69. 
Para obtener la materia prima, acordamos con la empresa “Yavarfish” el abastecimiento 
del pescado entero por 6 ton el primer día del mes, el precio será de S/4.00 por kilogramo, este 
precio sería fijado para todo el año, asegurando la fluctuación de precios por temporadas. Esta 
empresa entrega el pescado en la planta productora.  
De la misma manera, la empresa “Mayorizta” nos abastecerá de todos los insumos 
necesarios que complementan al pescado para la elaboración de las hamburguesas, este pedido 
también será entregado en la planta productora, asegurando las mejores condiciones posibles de 
los insumos. 
Tabla N° 21: Costo de Materia Prima e Insumos 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
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Como se aprecia en la tabla n° 21, el costo del producto tiene un monto de S/. 46,531.13 
mensuales, para este cálculo se han tomado en cuenta todos los insumos necesarios que forman 
parte de la preparación de la receta para las hamburguesas. 
Tabla N° 22: Unidades de Producción 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
La producción mensual será de 5,117 kilogramos que, nos permitirán adquirir 68,280 
unidades de hamburguesas, éstas serán empacadas en 11,380 bolsas por 6 unidades y sumarán un 
total de 569 cajas por 20 bolsas cada una. 
Tabla N° 23: Costos para la Producción 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
52  
Se realizará el proceso productivo en la planta del Instituto Tecnológico de la Producción 
(ITP), ubicado en Ventanilla, Callao. Esta entidad cuenta con una capacidad productiva diaria de 
2 toneladas. 
La planta nos cobrará S/.1.36 por kilo de producción. Cómo produciremos 5117 kilos, 
tendrá un costo aproximado de S/. 6,960.00 
La planta ya cuenta con el protocolo de habilitación, registro sanitario y ficha técnica, los 
cuales nos proporcionarán, para la venta libre de nuestro producto terminado. Además, estará 
incluido el almacén frigorífico por un mes, para congelar y conservar el producto. 
Adicionalmente, se necesitará contar con personal calificado que participará en la 
producción de las hamburguesas (esto no está cubierto por la planta), por lo que contrataremos un 
servicio que nos brindará 30 operarios, por 3 días (para la producción) por un monto total mensual 
de S/. 7,200.00 
Tabla N° 24: Costos para la Distribución 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
Para la distribución del producto terminado al almacén principal de cada retail, se 
contratará al operador logístico “Logística intermodal” que transportará el producto terminado 
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desde el Callao hacia el almacén con un monto de S/. 400.00 por entrega. Los viajes planificados 
al mes, son 3, lo que hace un total de S/. 2,832.00 
Tabla N° 25: Precio de análisis de Laboratorio 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
 
Otro costo que se necesita, son los análisis de laboratorio que permitirá obtener el 
certificado de calidad para la libre venta del producto, esto estará acreditado por Inacal. Ellos hacen 
un costo mensual de S/401.20 
Tabla N° 26: Costo para el empaque del Producto 
(Elaboración Propia, 2019) 
Para el empaque de las Hamburguesas se utilizará 3 envases, que son, las bolsas internas 
individuales para cada hamburguesa (poligrasa), bolsas de polietileno para las 6 unidades y 569 
cajas en donde se almacenarán 20 bolsas por caja. El costo mensual asciende los S/. 5,572.79 en 
el primer mes incluido IGV. 
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2.4.2. Gastos de publicidad y promoción 
Dentro de nuestra estrategia de promoción y publicidad optamos por utilizar el BTL 
durante el 1er año porque nos permite atender a los consumidores y clientes de una forma más 
directa. Estos pueden ser:  
Eventos en el punto de venta, utilizaremos el sampling (degustación) como lanzamiento 
del producto y que así, puedan reconocer la marca para futuras compras. Para esto se gastará lo 
siguiente: 
✔ Degustadora: S/. 150.00 por 2 horas  
✔ Uniforme: S/. 50.00  
✔ Volantero: S/. 50.00 
✔ Módulo: S/. 300.00  
✔ Banner: S/. 70.00 
✔ Roller: S/. 150.00 
✔ Freidora y accesorios: S/. 180.00 
Esto hace un gasto fijo de S/. 750 que se multiplicará por 3 puntos de degustación siendo 
S/2,250.00 
Los gastos de personal suman S/. 200.00 por día, si lo multiplicamos a dos degustaciones 
por mes (sábado y domingo de fin de mes) durante 3 meses, hacen un total de S/. 1,200.00. 
Asimismo, se realizará en tres puntos diferentes, lo que hace un gasto total de S/. 3,600.00 
Por lo que se calcula un gasto total de S/. 5,850.00  
Publicidad a través de Facebook. 
Comunity manager, contrataremos a una persona capacitada que creará nuestro Fan page y 
realizará 3 publicaciones durante el día (10 am, 2 pm y 8 pm) para introducirse en la mente de los 
futuros consumidores y crear un recordatorio. Este servicio tiene un precio de S/. 780.00 
mensuales. Los puntos de degustación serán Mega plaza, Minka y Tottus de San Miguel. 
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Tabla N° 27: Costo de Publicidad y Promoción 
(Elaboración Propia, 2019) 
El cuadro nos muestra para poder realizar la publicidad y promoción tendremos un costo 
de S/ 400.00 mensual con proyección a 5 años con un monto de S/ 4,800.00 soles anual.  
2.4.3. Gastos de Distribución 
Nuestro procedimiento para la distribución en el 1er año será tercerizado por una empresa 
capacitada y con experiencia en estas tareas. 
Tabla N° 28: Porcentaje de Retención por parte del RETAIL 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
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Una vez, introducido el producto en las cadenas de supermercados, estos cobran una 
percepción al precio de venta, 13% anual por el derecho de venta en sus instalaciones. A su vez, 
hay una retención por transporte de 6% que se consigna por la distribución desde su almacén 
central a cada supermercado en los diferentes puntos de Lima. Por último, hay un monto fijo de 
S/. 28.30 por el sistema de facturación que éste utiliza. 
(García Zamudio, 2017) 
Cadena de valor 




● Logística de entrada (interna): Aquí consideramos la recepción, almacenamiento y 
distribución de nuestra materia prima para la elaboración del producto. 
● Operaciones (producción): En este punto se realiza el procesamiento de la materia 
prima y su transformación para llegar al producto final (Hamburguesa de Pescado). 
● Logística de salida (externa): es el almacenamiento del producto procesado que se 
encontrará en el frigorífico para su conservación y también, la distribución hacia el 
comprador. 
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● Marketing y ventas: la publicidad estará basada por activaciones en los 
supermercados, publicaciones por redes sociales para dar a conocer el producto y 
visitas a los centros educativos. 
● Servicio post-venta o mantenimiento: son las garantías del producto para la 
satisfacción de los consumidores. 
Actividades secundarias o de apoyo: Están formadas por: 
● Infraestructura de la organización: El proceso de la elaboración de nuestro producto 
será tercerizado en una planta habilitada para su transformación. 
● Dirección de recursos humanos: Se realiza las contrataciones del personal.  
● Compras: En este punto se encuentran todas las adquisiciones realizadas para el 
desarrollo de actividades y operaciones de la empresa. 
Tabla N° 30: Cuadro de Costos de los Equipos, Muebles 
 




Para la adquisición de los equipos se invertirá de S/ 12,160.04 incluido IGV que está 
programado en comprar cada 3 años aproximadamente. Estos equipos son necesarios para el 
desarrollo de las operaciones y comodidad del personal en sus labores diarias. 
 
Tabla N° 31: Cuadro de Costos de los Accesorios y Útiles 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
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Con respecto a los costos de los accesorios de oficina y útiles de la oficina administrativa 
incluido IGV nos da un total de S/ 1685.92 que está programado en comprar 4 veces al año. Aquí 
también están considerados los materiales de aseo y la señalización de zonas de seguridad. 
Cuadro de los Costos del Alquiler, Teléfono, Licencia de Funcionamiento, Registro de Marca 
y Patente de Invención por 20 años 
Tabla N° 32: Costos Administrativos 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
El costo del alquiler es de S/. 1,000 que incluye el Wifi, cable, agua y luz; este monto se 
mantendrá fijo durante un periodo de 5 años. El costo del teléfono es de S/. 50; y por último los 
costos de Licencia de Funcionamiento de S/. 693.50, Registro de Marca de S/. 584 y la Patente de 
Invención por 20 años es de S/. 2,959, el cual no habrá un aumento durante los años proyectados.  
Cuadro del Costo del Alquiler de la Oficina Administrativa Proyectado a 5 años. 
Tabla N° 33: Alquiler del local 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
Cuadro de los Costos de la Planilla Administrativa Mensualmente 
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Tabla N° 33: Planilla Administrativa 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
Es el gasto de la planilla administrativa para el primer año con remuneraciones, CTS, 
gratificaciones y Essalud igual para cada puesto es de S/ 1.885 y con un total de S/ 5,655 
mensualmente. Proyectándose a los 5 años con un monto de S/ 67,860. 
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Cuadro de los Costos de la Planilla Administrativa proyectada 
Tabla N° 34: Costos de Planilla Administrativa 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
Son los sueldos brutos total de la planilla administrativa nos da un total de S/ 4,500.00 
mensualmente durante el 1er año y con una propuesta a partir del 3er año tendremos un aumento 
de S/ 200.00 anual. 
Cuadro de los Costos de los Servicios Terceros Mensualmente 
Tabla N° 35: Gastos Terceros 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Contador 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
Comunity Manager 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Personal del Limpieza 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
TOTAL 31104 31104 31104 31104 31104
Concepto
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(Elaboración Propia, 2019) 
Son los costos de los servicios prestados por terceros mensualmente, en donde su 
remuneración es igual a su pago mensual, el Community Manager tendrá una remuneración de S/ 




CAPÍTULO III – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
3.1.Gerencia 
3.1.1. Planeamiento estratégico 
 
 Idea del Negocio 
La idea de negocio nació gracias a una de las integrantes del equipo, que cuenta con 
experiencia en el sector hidrobiológico, al laborar en un laboratorio de alimentos y teniendo como 
clientes empresas que producen conservas de pescado.  
En base a éstos, se elaboró una receta casera de hamburguesa de pescado que, sumado a 
vegetales y especias; lograron un plato de gran sabor. 
Al conocer la problemática del país, con altos niveles de desnutrición, malos hábitos alimenticios 
y varios problemas de salud a causa de éste último. Se investigó qué tipo de pescado proporciona 
altos niveles proteicos, llegando a la conclusión que uno de los más nutritivos es el Bonito.  
Por lo que, con el afán de contribuir con nuestro país, se realiza este proyecto de negocio 
“hamburguesas de pescado bonito”, incluyendo otros productos naturales, serán de gran beneficio 
para la salud del consumidor. 
 Visión 
Ser una empresa reconocida a nivel nacional por ofrecer hamburguesas en base a pulpa de 
Pescado “Bonito” que brinda un alto nivel proteico, nutritivo y con un sabor único para el bienestar 
de nuestros clientes en un mediano periodo de tiempo.  
 Misión  
Nuestra empresa está enfocada en brindar un producto de calidad, proteico y nutritivo 
siempre considerando la salud de nuestros clientes al alcance de todos los bolsillos. 
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3.2.1. Descripción del Negocio 
 
 Nombre o Razón social 
 Nombre Comercial: Hamburguesas “Súper Pez” 
 Razón Social: Súper Pez SAC 
 
 Detalle del Alcance del Negocio: Giro del Negocio: La empresa se encarga de 
comercializar hamburguesas de pescado Bonito con los Retailers (Metro, Plaza Vea y 
Tottus), ese es el principal giro del negocio, pero también utilizamos servicios terceros para 
la fabricación de los productos comercializados y además que nos encargamos de hacer los 
pedidos de todos los insumos para la producción de nuestras hamburguesas que 
comercializamos. 
 Dirección del Negocio: La dirección fiscal de nuestra empresa es: Avenida José Gálvez 
Barrenechea N° 1383, San Borja. Al costado del Polideportivo de San Borja; A la espalda 










 Ubicación del Negocio: Plano de Ubicación 
Gráfico N° 29: Mapa de localización de la oficina 
 
(Google Maps, 2019) 
La oficina de la empresa está localizada en Av. Jose Glavez Berrenechea 1383 como 
referencia para poder llegar en esta ubicado al costado del polideportivo Limatambo, la casa es 








 Plano de Distribución del Negocio Propuesto   
Gráfico N° 30: Distribución del Negocio Propuesto 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
En la distribución del local contamos con sillas para para 4 personas, un espacio como 
almacenamiento, un área de comedor y el servicio higiénico.  
3.2.2. Aspectos legales 
 
 Constitución Jurídica del Negocio  
 Requisitos para la Constitución de nuestra Empresa: Para empezar con la constitución 
del negocio se debe seguir con un procedimiento que encontramos en la página web de 
INDECOPI donde explica que éste puede realizarse de forma presencial o de manera 
virtual mediante la misma página y como persona jurídica mediante un representante legal.  
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 Flujograma para la creación o constitución de la Empresa 
Procedimientos para constituir una empresa (Persona Jurídica) 
Gráfico N° 31: Constitución Jurídica del Negocio 
 
 
 Descripción de los Procesos Definidos 
A continuación, detallaremos los pasos que seguiremos para constituir la empresa: 
1er paso: Elaborar la minuta de constitución: para la empresa se debe reservar del nombre, 
asimismo se solicita en la SUNARP la búsqueda de los índices, con la finalidad de no encontrar 
un nombre o título igual, o parecido, con el que se denominará a la empresa, este derecho de trámite 
tiene un costo de: S/. 7.00 soles. 
2do paso: Escritura Pública: En este documento notarial se declarará los puntos importantes de 
una o más personas que intervienen en dicho contrato. 
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3er paso: Inscripción en los Registros Públicos: Este trámite tiene un monto de S/. 90.00 soles. 
Al concluir el proceso de registros se deberá solicitar una copia literal de la partida registral en la 
SUNARP, este último tiene un costo de S/. 16.00 soles. 
4to paso: Tramitar el Registro Único del Contribuyente (RUC): 
Primero, se obtendrá el RUC en la SUNAT, este Número asignado nos identificará como 
contribuyente fiscal. 
Segundo, se elegirá el régimen tributario más conveniente. 
Tercero: Se solicitará una autorización para realizar la impresión de comprobantes de pago 
para solicitar la activación del RUC de nuestra empresa, por lo regular se da en un plazo no 
mayor de 7 días, a su vez se verificará el domicilio donde funcionará el negocio. 
5to paso: Inscribir a los Trabajadores en ESSALUD: Se afiliará a los colaboradores de la 
empresa, utilizando el Programa de Declaración Telemática – PDT aquí se encuentra el Formulario 
N° 601 Planilla Electrónica. 
6to paso: Libro de Planillas: Se llevará registro físico o virtual de las planillas de pago, los 
duplicados de los comprobantes de pagos emitidos por las ventas realizadas y las constancias que 
correspondan, con los últimos cinco años después de efectuado el pago 
7mo paso: Legalización de los Libros Contables: La empresa debe contar con los libros 
contables legalizados por un notario, esto siempre se hace en la primera hoja del libro contable, de 
manera digital debe encontrarse en la primera hoja suelta. 
PASÓ 8: Tramitar la Licencia Municipal: El otorgamiento de la Licencia de Funcionamiento 




Gráfico N° 32: Descripción de los Procesos Definidos 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
 
3.2.3. Participación Societaria de Constitución de Empresa 
 
El valor del capital social está expresado en moneda nacional por un monto de S/. 60,000.00, 
corresponde a un aporte y participación igualitaria de los tres socios. Asimismo, poseen la misma 
autoridad en la toma de decisiones. 
Tabla N° 36: Participación Societaria 
 





3.3.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
Organigrama 
Tabla N° 37: Organigrama 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
Este último cuadro expresa el resumen de la Planilla por los 4 Cargos administrativos, se muestra 
que todos los cargos tienen una remuneración igualitaria. 
Perfil Profesional del Puesto y Funciones según Organigrama 
Funciones – Gerente General 
La función del gerente general es planificar, organizar, dirigir y supervisar las actividades a 
desempeñar en la empresa, con la finalidad de ofrecer un producto que cumpla con altos estándares 
de  calidad para la satisfacción de los clientes directos e indirectos. 
El gerente general se encarga de plantear las estrategias a seguir con el fin de comercializar el 




(Elaboración Propia, 2019) 
 
(Elaboración Propia, 2019) 
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(Elaboración Propia, 2019) 
3.3.4. Prestación de Servicios Terceros 
 
 
Tercerización del Servicio del Soporte Productivo: Maquila 
Se encarga de la producción de nuestros productos, que será durante tres días al mes, las 
funciones a realizar se detallaran a continuación:  
● Planificar la producción de las hamburguesas. 
● Organizar la producción de las hamburguesas. 
● Dirigir la producción de las hamburguesas. 




Tercerización del Servicio del Personal para la Producción: 30 Operadores 
Son 30 trabajadores que trabajaran dentro de la Maquila para la producción de la hamburguesa 
los 3 días destinados para la producción, las funciones a realizar son: 
● Filetear el Pescado. 
● Combinar los Insumos. 
● Realizar todo el proceso productivo hasta su transformación. 
● Empaquetar en una bolsa cada Hamburguesa. 
● Empaquetar 6 hamburguesas en un empaque.  
● Empaquetar 20 empaques en una caja.  
 
Tercerización de la Supervisión de la Producción: Ingeniero Pesquero 
El ingeniero pesquero tiene como función, supervisar la producción de las hamburguesas los 
tres días al mes, las funciones a realizar son: 
● Revisará las condiciones donde recepcionarán los insumos y el almacenamiento del stock 
o inventario durante un mes.  
● Analizará la calidad de los insumos. 
● Supervisa toda la producción de las hamburguesas. 
● Elaborará informes de resultados de cada producción.  
Tercerización de los Análisis de Laboratorio: Laboratorio 
Se realizará una vez al mes a la recepción de los insumos, las funciones a realizar son 
● Analizara el producto terminado para certificar su calidad y sus propiedades 
 
75  
Tercerización de Operador Logístico: Transporte 
Se contratará los servicios de transporte a los almacenes generales de los retailers (Metro, Plaza 
Vea y Tottus), las funciones a realizar serán: 
● Cargar el producto de la Maquila al camión frigorífico. 
● Transportar el producto de la Maquila en el callao a los almacenes generales de los retailers 
(Metro, Plaza Vea y Tottus)  
● Descargar el producto dentro de los almacenes generales de los retailers. 
 
Tercerización Contable: Contador 
Se contratará las prestaciones de un contador una vez al mes, el cual realizará las siguientes tareas: 
● Realizará la Elaboración de los Estados Financieros de la empresa. 
● Elaborar Libro Diario, Libro de Inventario y Cuentas Anuales, Libro Mayor y Libros 
Auxiliares.  
● Redactar informes sobre los Estados Financiero y Libros Contables. 
● Brindar asesoría financiera y tributaria. 
● Elaborar informes financieros, contables y tributarios, con el objetivo de analizar los 
informes pasados, para corroborar el cumplimiento de la legislación actual. 
● Calcular el impuesto a pagar.  
 
Tercerización Marketing: Community Manager, Volanteo y Activaciones BTL 
Se contará con tres tipos de servicios un Community Manager, el Volanteo, las Activaciones 
BTL en los Retailers (Metro, Plaza Vea y Tottus); El Community Manager trabajará 48 horas 
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semanales, el Volanteo solo será los fines de semana y las Activaciones serán los fines de semana; 
los servicios y funciones que se realizará por cada tipo de servicios son: 
● Community Manager: 
⮚ Creará y gestionará los contenidos en nuestras redes. 
⮚ Análisis y control de todos los aspectos realizados: Engagement (Compromiso), 
crecimiento de la comunidad, ROI, Tráfico Web social. 
⮚ Crear diálogos bidireccionales, fomentar la audiencia, introducir la marca y producir 
valor.  
⮚ Planear actividades de marketing digital. 
● Volanteo: 
⮚ Ofrece información sobre las hamburguesas. 
● Activaciones BTL: (Degustadoras) 
⮚ Dar a conocer y degustar las Hamburguesas. 
⮚ Absolver cualquier pregunta o duda del cliente. 
 
Tercerización Legal: Abogado 
Se contará con los servicios del abogado solo para la firma de los contratos con los retailers, 
además de cual asunto legal que se presente durante el ejercicio de la empresa. Estas son las 
siguientes funciones a realizar: 
● Análisis de los contratos a firmar con los retailers.  




Tercerización de Personal de Mantenimiento: Personal de Limpieza 
Se contará con una persona para el aseo, limpieza y organización de lo oficina 
administrativa una vez por semana, además de la eliminación de residuos y de comunicar e 
informar los implementos de aseo que estén por agotarse.   
 
3.3.5. Resumen de Servicios Terceros 
 
Es el cuadro de los gastos de los servicios terceros en la cual se menciona cada servicio, el 
tipo de costo o gasto, el gasto mensual inicial, el gasto mensual regular y el gasto por año. La 
existencia del gasto mensual inicial y el gasto mensual regular es que existen servicios que cambian 
según el nivel de producción.  
 
Tabla N° 38: Resumen de Servicios Terceros 
 


























3.3.8. Horarios de Trabajo: 
 
 Mencionar los puestos de trabajo, el N° de Horas Laborales, Días Laborables y Horario. 
Tabla N° 39: Horarios de Trabajo 
 
         (Elaboración Propia, 2019) 
 
Detalle Salarial según Organigrama Mensualmente y Anualmente 
En este cuadro se menciona los puestos, el sueldo, el CTS, Las gratificaciones y Essalud + ONP 
cada mes durante un año y el total de ese año. 
Tabla N° 40: Costos de Planilla Administrativa 
 




(Elaboración Propia, 2019) 
En este cuadro se hace mención del puesto, el sueldo, el CTS, las Vacaciones, Las 
gratificaciones y Essalud + ONP durante 5 años proyectados.  
 
             Detalle de Gasto por Servicios Tercero: Mensualmente y Anualmente 
Tabla N° 41: Resumen de Servicios Terceros 
 




(Elaboración Propia, 2019) 
Estos son los costos y gastos de los servicios terceros mensualmente que suman, S/. 25,161 
soles y un total anual de S/. 276,537. 
Este cuadro se menciona los servicios terceros, el tipo de costo o gasto y los costos anuales 
proyectados a 5 años. 
3.4. Consideraciones Legales de Operación y Funciones de la Empresa  
3.4.1 Tipo de Empresa a Constituir 
 
Super Pez será constituida como MYPE que se realizará mediante una escritura pública no 
se presentará la minuta, de acuerdo a lo establecido en la Ley N° 26965. Asimismo, el 
CODEMYPE promueve la reducción de los costos registrales y notariales ante la SUNARP y 
Colegio de Notarios. 
Permisos para Operar una Empresa 
A. Tipo de Empresa a Constituir Micro y Pequeña Empresa (MYPE) 
Super Pez como MYPE se encuentra en la categoría de Ventas Anuales aproximadamente 





Gráfico N° 33: Tipo de Empresa a Constituir Micro y Pequeña Empresa (MYPE) 
 










A. Registro o Constitución de Empresa (Formaliza tu Negocio) 




B. Registro INDECOPI 
Tabla N° 42: Registro de Marca y Patente 
 
(Elaboración propia, 2019) 
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C. Requisitos para la Solicitud de Registro de Nombres Comerciales y de Marca 
Para registrar la marca y el nombre comercial es necesario completar 3 formatos de 
solicitudes correspondientes donde 2 ejemplos son para la autoridad y 1 para el área administrativa. 
 
Gráfico N° 35: Requisitos para registrar nuestra Marca 
 
(MiEmpresaPropia, 2016) 
D. Pasos para Registro de Logo 
La INDECOPI tiene dos canales de atención, siendo por ventanillas, en las mismas oficinas de 





Gráfico N° 36: Pasos para iniciar el trámite del registro de una marca 
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El registro del Logo tiene un costo de S/ 38.46 soles, y se registrara el Logo representativo 
ante INDECOPI.  
La empresa registrara la marca, logotipo en un solo procedimiento, su costo total es de S/ 
534.99 soles. 
 
E. Registro REMYPE 
Nuestra empresa se acogerá al Régimen Laboral Especial de Micro y Pequeña Empresa y 
a los beneficios tributarios, financieros, etc. (DS - N° 013-2013- PRODUCE), es necesario la 









Gráfico N° 37: Registro REMYPE 
 
(Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo, 2019) 
La empresa podrá acceder a los beneficios del régimen cuando obtenga el certificado de 
Inscripción o de Reinscripción vigente en la REMYPE.   
A. Requisitos para registrarse: 
Para que se realice el registro, se necesita cumplir con los siguientes pasos:  
a) Registro único de Contribuyente (RUC) y Clave SOL  
b) Tener como mínimo un (1) trabajador en planilla.  
Nosotros también consideramos que la MYPE requiere la afiliación y cuando empieza con 
las actividades económicas, en caso no cuente con colaboradores contratados se podrá registrar 
temporalmente en el REMYPE con un periodo de 15 días calendarios considerados a partir del día 
siguiente al registrado, de esta manera la empresa podrá emplear e inscribir a los colaboradores en 
el  REMYPE bajo lo establecido de acuerdo a Ley o el régimen laboral general correspondiente a 
consecuencia de contar con el registro. Cuando se da su vencimiento y no se presenta la 




F. Legislación Laboral 
La empresa, en base a su organización se conformará bajo la siguiente ley: 
LEY N° 28015 Ley de promoción y formalización de la micro y pequeña empresa  
G. Definición de Micro y Pequeña Empresa La Micro y Pequeña Empresa: 
Es la unidad económica constituida por una persona natural o jurídica, como alguna forma 
de organización o gestión empresarial manifestada en la legislación vigente, que tiene como 
propósito desarrollar actividades económicas de extracción, transformación, producción, 
comercialización de bienes o prestación de servicios. En el caso de las MYPE, Micro y Pequeñas 
Empresas, estas cuentan con tamaños y características diferentes, contemplan el mismo 
procedimiento ante la presente Ley, pero se diferencian en el régimen laboral para las 
Microempresas. 
B. Para pertenecer a este régimen, debemos cumplir con los siguientes puntos: 
● El número de trabajadores:  
⮚ Para la microempresa deberá ser de uno (1) hasta 10 trabajadores. 
⮚ Para la pequeña empresa deberá ser de uno (1) hasta 50 trabajadores. 
● Niveles de ventas anuales:  
⮚ Para la microempresa deberá tener un importe máximo de 150 UIT. 
⮚ Para la pequeña empresa desde 150  hasta 850 Unidades Impositivas 






Gráfico N° 38: Niveles de ventas anuales 
 
(Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo, 2019) 
 
Estos son los factores positivos de pertenecer a dicha ley, que se alinea con nuestro planeamiento 
a largo plazo. 
● Las MYPE participan en las contrataciones y adquisiciones del Estado, de acuerdo a la 
normatividad correspondiente PROMPYME facilita el acceso de las MYPE a las compras 
del Estado. 
● Las entidades del Estado prefieren a las MYPE, para las contrataciones y adquisiciones de 
bienes y servicios siempre que cumplan con las especificaciones técnicas estipuladas. 
● El Estado, los gobiernos regionales y locales, impulsan e incentivan a las pequeñas 
empresas en la promoción, organización y realización de diversos eventos como ferias y 
exposiciones de manera local, regional, nacional e internacional periódicamente durante el 
año. 
● El Estado incentiva el aumento, diversificación y solidificación de las exportaciones 
directas e indirectas de las pequeñas empresas, puntualizando en las regiones, 
implementando estrategias de desarrollo de mercados y de oferta exportable, así como el 





H. Legislación Tributaria 
 Régimen general de impuesto a la renta - Tributos Afectos al RER 
 Las empresas que se acojan al RER, deben declarar y abonar el Impuesto a la Renta 
(Régimen Especial) y el IGV de manera mensual, como indican las tasas: 
Gráfico N° 39: Legislación Tributaria 
 
La SUNAT adopta las medidas técnicas, normativas, operativas y administrativas, 
necesarias para fortalecer y cumplir su rol de entidad administradora, recaudadora y fiscalizadora 
de los tributos de las MYPE. 
(Sunat, 2018) 
3.5. DESARROLLO DEL NEGOCIO 
Estudio técnico y Funcional de la Operación 
1. Producto terminado 
1 caja de cartón corrugado compuesta por 20 bolsas con 6 unidades de Hamburguesas de 
pescado bonito, cada una empaquetada individualmente en bolsa poligrasa. 
2. Listado de materiales o insumos para la elaboración de la hamburguesa 
Para la elaboración de las 569 cajas mensuales se necesita las siguientes cantidades de los 
ingredientes en Kilogramos, también mostramos las cantidades para una unidad (75 gr.) de 
Hamburguesas. 
93  
Tabla N° 43: Listado de insumos para la elaboración de una hamburguesa 
 
(Elaboración propia, 2019) 
El costo por caja de 20 bolsas por 6 hamburguesas es: 120 * 0.6636 = S/. 79.63 con respecto a la 
materia prima. 
Después de terminar con la elaboración de las Hamburguesas se necesita el empaque para 
la distribución. En el siguiente cuadro se expresan los precios de empaques por unidad para cada 
hamburguesa elaborada. 
Tabla N° 46: Listado de materiales para el Empaque 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
El costo final por caja producida, incluyendo empaque es: 79.63 + 9.8 = S/. 89.43 
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3. Ficha Técnica del producto terminado  
 
                 (Elaboración propia, 2019) DIMENSIÓN DE OPERACIONES 
Diagrama de Procesos de Producción  
Se detalla el proceso productivo de las hamburguesas que inicia con el requerimiento de 






Gráfico N° 40: Diagrama de Procesos de Logística y Producción 
 




Diagrama de Procesos Administrativos  
El proceso inicia con la solicitud por parte del cliente, el cual nos conlleva coordinar con 
el área de logística. Asimismo, este coordina con el operador logístico quien se encargará de la 
distribución y entrega del producto en los almacenes principales de cada retail. En el proceso se 
hace uso de diversos documentos que servirán como registro y trazabilidad. 
 
Gráfico N° 41: Diagrama de Procesos de Comercialización, Logística y Distribución 
 
 




3.6. Programa de la Producción según Requerimiento de Demanda  
Programa de Requerimiento de Demanda de Productos Terminados: 
A continuación, expresamos la demanda por insumo y materia prima que se requerirá para 
cumplir con la demanda de 450 cajas mensuales que serán repartidas en los retailers mencionados 
anteriormente. 
Tabla N° 47: Programa de Requerimiento de Demanda de Productos Terminados 
(Elaboración propia, 2019) 
Programa de requerimiento de demanda de productos terminados. 
Seguidamente, se muestra el cuadro considerando un stock de seguridad de 20% y un 4.8% 
que representa el PBI proyectado para los próximos 5 años, según el MEF en su Informe de 
actualización de proyecciones macroeconómicas 2019-2022 (abril 2019). 
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Tabla N° 48: Costos Programa de Requerimiento de Demanda de Productos Terminados 
 
  









En estos cuadros se hace mención a las personas y puestos encargados en los procesos 
principales del negocio, además de sus horarios de trabajo, área y sueldo de mensual y anual.   
 
Tabla N° 49: Horarios de Trabajo 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
Tabla N° 50: Puestos Administrativos 
 
(Elaboración propia, 2019) 
3.6.2. Infraestructura de Equipos Mobiliarios de una Oficina 
 
Se hace mención de todos los muebles y equipos que se necesitan en la oficina, incluyendo 
la cantidad de estos, precio unitario con IGV y precio total obtenido de la multiplicación del precio 





Tabla N° 51: Equipos y accesorios 
 
(Elaboración propia, 2019) 
● Accesorios y Útiles de Oficina 
Se hace mención de todos los accesorios y útiles que se necesitan en la oficina, incluyendo 
la cantidad de estos, precio unitario con IGV y precio total obtenido de la multiplicación del precio 











Tabla N° 52: Cuadro de Costos de los accesorios y Útiles 
 
(Elaboración propia, 2019)   
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● Área de la Oficina  
Gráfico N° 41: Distribución del Negocio Propuesto 
 
(Elaboración propia, 2019) 
● Servicios de la Oficina Mensualmente y Anualmente 
En este cuadro se mencionan los costos de la oficina, están incluidos el alquiler, luz, agua y Wifi 
con proyección a 5 años. 
Tabla N° 53: Alquiler del local 
 




 Logística de Abastecimiento 
La compra de Materia Prima: El proveedor mayor es la empresa YAVARFISH que se 
compromete a suministrarnos la cantidad requerida mensualmente para cubrir los pedidos.  
Compra de Insumos: para la adquisición de los insumos la empresa lo tercerizara 
mediante un Servicio de distribución de Abarrotes y Verduras (K & R Negociaciones S.A.C.) que 
se localizada en Santa Anita. 
Proveedores y homologación de Proveedores (Matriz de Proveedores) 
Lista de Proveedores: 
✔ Materia Prima: YAVARFISH 
✔ Insumos: “K & R Negociaciones S.A.C.” 
✔ Empaque: 
▪ cajas “Cajas y Cartones Santa Rosa”  
▪ bolsas “Dimplast” 
Procedimientos (compras, recepción, manipulación, control de inventarios) 
COMPRAS:  
La materia prima e insumos se solicitan mediante un correo hacia los proveedores 
adjuntando la orden de compra. 
 Se emite una orden de compra de la materia prima con 1 semana de 
anticipación. 




RECEPCIÓN: La empresa cuenta con un ingeniero pesquero que se encarga de la recepción de 
los pedidos y del Jefe Logístico para verificar que la orden haya llegado completo y en buen estado 
para ello se coge un insumo al hacer para pasar el control de calidad antes de la recepción con el 
visto bueno. 
MANIPULACIÓN: En esta etapa ya es cuando ya la materia prima e insumos están almacenados 
dentro de la planta productora (Maquila). 
 1ro: El área de producción solicita el seguimiento necesario para empezar con la producción a 
almacén. 
 2do: Encargado de almacén validará que todo lo solicitado por el área de producción haya y 
entregue mediante una orden de salida. 
 3ro: el área de Producción decepciona y empieza con la producción requerida 
 Logística de Distribución 
 Características de la carga: el producto será transportado en cajas por 20 kilos congelado, 
en un total de 450 cajas por cada transporte.  
 Medio de transporte: El producto será transportado en camión frigorífico, el cual debe 
estar a una temperatura de -18° para asegurar que las hamburguesas no pierdan la cadena 
de frío y mantenga las condiciones óptimas sanitarias para el consumo humano. 
 Tiempo de tránsito: El producto terminado se almacenará en las cámaras frigoríficas de 
la planta productora, localizada en Ventanilla, y será transportada a Lurín (Plaza Vea), 
Huachipa (Tottus) y Santa Anita (Metro), donde se encuentra el almacén principal del 
retail.  
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Es importante mencionar que nuestra empresa sólo se encargará de la distribución al 
almacén central, y el retail es responsable de la distribución a cada punto de venta que ellos 
determinen. 
La distribución se realizará una vez al mes, y se calcula un tiempo por cada transporte de 
2 a 3 horas aproximadamente. 
Gráfico N° 42: Puntos de entrega 
 
 Distribuidores 
La empresa encargada de la distribución de nuestro producto es Logística Intermodal del 
Perú S.A.C., cuenta con 10 años de experiencia en transporte de carga y se encuentra ubicada en 




CAPÍTULO IV – PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
4.1.Presupuesto de inversión 
4.1.1. Activos tangibles 
 
Los activos tangibles de la empresa están distribuidos en los equipos tecnológicos, muebles 
y señalización; y en equipos e instrumentaría de activaciones en retailers. 
Tabla N° 54: Activos Tangibles 
 
(Elaboración propia, 2019) 
4.1.2. Activos intangibles: 
 
Estos son los activos intangibles de la empresa, distribuidos en la Búsqueda del Nombre 




Tabla N° 55: Activos Intangibles 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
4.1.3. Capital de trabajo 
 
El capital de trabajo para iniciar los gastos operativos y los costos de producción, que 
ascienden a S/. 196,694 Soles. 
Tabla N° 56: Capital de Trabajo 
 





4.2.Estructura de Inversión y Financiamiento 
4.2.1. Estructura de la Inversión y su Proyección 
 
La empresa dentro de los 5 años de proyección, solicitará financiamiento bancario para los 
4 primeros meses de producción; incluyendo en éste, la adquisición de activos tangibles. 
4.2.2. Presupuesto Operativo 
 
Tabla N° 57: Presupuesto Operativo 
 




Estos son los costos presupuestados para los primeros 12 meses de operación de la empresa, 
en la cual consideramos que el ingeniero de producción esté en el presupuesto de costo y en los 
tres meses anteriores del año operativo de la empresa, porque realizará el desarrollo del producto 
en planta y la obtención de registro de marca. El costo de los insumos, empaque, alquiler de la 
planta es mayor el primer mes, porque se desea generar un inventario de 95 cajas, después los 
siguientes meses el costo será menor. Y por último los costos del análisis de inocuidad, ingeniero 
de Producción y Servicios Tercero se mantendrá todo el año. 
Los costos anuales de insumos, empaque, alquiler de planta, ingeniero de producción y 
servicios terceros, aumentaran un 20% anual, a excepción del análisis de inocuidad. 
 
4.2.3. Punto de Equilibrio 
 
Tabla N° 58: Punto de Equilibrio 
 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
Para el cálculo del punto de equilibrio primero se divide el valor de las ventas entre la 
cantidad de cajas producidas dando un precio por caja de S/. 240 soles, segundo obtenemos el 
coste variable por caja, que se divide el costo variable entre las cantidades de cajas producidas 
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dando un monto de S/. 121.81 soles, se prosigue con la resta del precio por caja con el costo 
variable por caja dando como resultado el margen bruto por caja que es S/. 118 soles, el cual se 
divide con los costos fijos dando el punto de equilibrio que son 312 cajas mensuales, que es lo 
mínimo que debo de vender para que mi utilidad sea S/. 0 soles. 
 
4.2.4. Fuentes de Financiamiento a Largo Plazo 
 
Se investigó tres propuestas de financiamiento en las siguientes Cajas: Tacna, Huancayo y 
Cusco que apoyen el desarrollo innovador de pequeñas empresas y se optó por la Caja Tacna.  
Obtuvimos lo siguiente información de la caja a continuación: 
Caja Municipal de Ahorro y Crédito Tacna solicita los siguientes requisitos: 
 Presentación del DNI 
 1 recibo de servicios 
 Documento que constate que la vivienda es propia. 
 Documentos que pertenezcan al negocio como RUC, licencia de funcionamiento, etc 
 Otros documentos de acuerdo a la evaluación. 
Se muestra la evaluación de las fuentes de financiamiento mencionadas: 
Tabla N° 59: Caja Tacna - TCEA 
 
                               (Elaboración propia, 2019) 
Posterior a la evaluación, podemos concluir que la mejor opción de financiamiento es 
ofrecida por Caja Tacna, por un periodo de 24 meses, aplica la Tasa Costo Efectiva Anual de 
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26.40% de interés. Asimismo, nos ofrece facilidades y sus requisitos en cuanto a la presentación 
de documentos, es sencilla. 
 
Tabla N° 60: Financiamiento de la Inversión 
 
                           (Elaboración propia, 2019) 
 
La aportación de cada es de S/. 20, 000, totalizando un total de S/. 60, 000. 
 
Tabla N° 61: Aporte de Socios 
 







Tabla N° 62: Amortización del Préstamo 
 
(Elaboración propia, 2019) 
El servicio de la deuda muestra los montos de las cuotas fijas durante el periodo de los 24 meses 





4.3.Estados financieros (mensual en el primer año y anual durante 5 años) 
4.3.1. Estado de Resultados general 
 
Tabla N° 63: Estado de Resultados 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
El comportamiento de los rubros que han influido principalmente en el resultado (utilidad neta): 
 Ingresos por actividades ordinarias, en el primer año se estima una venta anual de 5400 
cajas, con lo que se tiene un ingreso de S/1 296 000, para los siguientes cuatro años se ha 
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considerado las siguientes premisas: Crecimiento anual de las ventas del 5% cada año y no 
se está considerando un incremento de los precios de venta, con cual en los próximos cuatro 
años se prevé los siguientes ingresos: 
➢ Segundo año S/1,321,920, venta de 5, 670 Cajas 
➢ Tercer año S/1,399,522, venta de 5, 954 Cajas 
➢ Cuarto año S/1,481,774, venta de 6, 251 Cajas 
➢ Quinto año S/1,568,923, venta de 5, 564 Cajas 
● Costo de ventas, se estima un crecimiento del 5% anual de los costos directos (materia 
prima, empaques, maquila y mano de obra), costos indirectos (análisis de laboratorio y los 
honorarios del profesional pesquero), se mantienen durante los cinco años. 
● Gasto de administración, se mantiene el gasto durante los tres primeros años debido a 
que no se considera ningún incremento en ninguno de los conceptos que lo conforman, 
disminuye en los dos últimos años por la depreciación de los activos, que se han estimado 
en tres (3) años. 
● Gastos de ventas, este concepto tiene un comportamiento creciente debido al incremento 
del derecho de venta anual que se paga al retail y por el transporte del producto terminado; 
en ambos casos se determina teniendo como base los ingresos por las ventas y como estos 
tienen un crecimiento anual. 
● Utilidad Operativa, la utilidad operativa obtenida el primer año es S/274 309 y en los 
siguientes años tiene un crecimiento anual con respecto al año anterior del 11%, 23%, 8% 




● Utilidad Neta, tiene un crecimiento similar a la utilidad operativa debido a que no se tiene 
gastos financieros importantes ni otro tipo de gastos. 
4.3.2. Estado de situación financiera  
 
Presentamos nuestro Balance de situación inicial, aquí hemos consignado los importes 
como cifras iniciales al formalizar el proyecto como son: capital social, capital de trabajo, 
financiamiento, activos fijos tangibles e intangibles.  
Nuestro Estado Financiero está estructurado respetando las partidas del Plan contable General 
Empresarial y de acuerdo a las NIIF: 
● Los Activos, está conformado principalmente por el efectivo y equivalente de efectivo, 
Cuentas por cobrar comerciales, existencias y maquinaria y equipo. 
● Los Pasivos, compuesto por las obligaciones financieras (servicio de deuda), otras cuentas 
por pagar (tributos) y provisiones. 
● Patrimonio, comprende el capital social, la reserva legal y los resultados acumulados. 
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Tabla N° 64: Estado de Situación Financiera 
 
(Elaboración propia, 2019) 
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4.3.3. Estado de Flujo Efectivo Económico  
 
Los Ingresos operativos del primer año es inferior al del segundo año en 23%, debido al 
desfase de dos meses en las cobranzas por las ventas, lo que significa que el primer año se tendrán 
ingresos durante 10 meses y a partir del segundo año serán por doce (12) meses, también estos 
mayores ingresos se dan por el incremento del 5% de las ventas. 
A partir del tercer año se tendrán mayores ingresos con respecto al año inmediato anterior 
del 7%, 6% y 5%. 
Asimismo, se tienen mayores ingresos por la retención de tributos (IGV), producto de los 
mayores ingresos por las ventas. 
Los egresos operativos, tiene un comportamiento similar, con un crecimiento promedio 
anual del 5,7%, principalmente por el incremento de la compra de bienes, servicios de terceros, 
tributos y gastos diversos de gestión; los gastos de persona se mantienen inalterable durante los 
cinco (5) años. 
El saldo operativo, el segundo año tiene un crecimiento muy importante respecto al primer 
año principalmente por el desfase de la cobranza de dos meses en el primer año, los siguientes tres 
años tiene un crecimiento promedio del 6,8%, explicado por el incremento de las ventas. 
El saldo económico, del primer año es muy inferior al del segundo año principalmente por 
el desfase de dos meses de las cobranzas, los siguientes años tiene un crecimiento en promedio 
anual del 43,4%. 
El flujo neto, presenta un crecimiento promedio del 38,5% del año anterior, lo que indica 
que es una empresa que tiene los recursos suficientes para cumplir sus obligaciones. 
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Tabla N° 65: Estado de Flujo Efectivo Económico 
 
(Elaboración propia, 2019) 
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4.4.Evaluación de la inversión (indicadores financieros) 
4.4.1. Cálculo de costos de oportunidad 
 
Cálculo de CAPM 
El CAPM es un modelo teórico fundamentado en el equilibrio del mercado. Quiere decir, 
que la oferta y la demanda son iguales (O=D). La situación del mercado es de competencia perfecta 
y, por tanto, la acción que ejerce recíprocamente entre la oferta y demanda definirá el precio de 
los activos. Además, existe una correlación directa entre la rentabilidad del activo y el riesgo 
aceptado. A mayor riesgo, mayor rentabilidad, por lo que, si lográramos medir y otorgar valores 
al nivel de riesgo aceptado, se podría saber el porcentaje preciso de rentabilidad potencial de los 
diferentes activos. 
Tabla N° 66: Calculo de CAPM 
 
(Elaboración propia, 2019) 
Cálculo de COK 
El costo de capital (COK) es el coste que asume una compañía para financiar sus proyectos 
de inversión mediante los recursos financieros propios. 
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Tabla N° 67: Calculo de COK 
 
(Elaboración propia, 2019) 
Descripción: El negocio tendrá un costo del capital del 24.75% en el primer año, y del 
24.75% para el siguiente año. 
4.4.2. Estructura de WACC 
El WACC es la adición del costo de la deuda y el costo de los fondos propios, a partir de 
estos se calcula la media ponderada según su porcentaje en el valor de la compañía. Por eso, para 
determinar el WACC, se debe saber previamente el monto de deuda financiera y el  de los fondos 
propios que se utilizarán con precisión en la fórmula del WACC. 
Tabla N° 68: Estructura de WACC 
 
(Elaboración propia, 2019) 
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4.4.3. Ratios Financieros  
Tabla N° 69: Ratios Financieros 
 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
Según las ratios de liquidez, el proyecto tendrá una alta liquidez, ya que, por cada sol de 
deuda tendremos 2.82 soles en efectivo.  
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
El plan de negocios cuenta con la capacidad de poder cumplir con todas sus obligaciones 
de pagos durante el primer año, se obtiene una mayor independencia financiera. 
 
(Elaboración propia, 2019) 
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Según las ratios de rentabilidad, el negocio será rentable ya que en el primer año se tiene una 
carga de los gastos de implementación, y puede asumir sus obligaciones. 
4.5.Evaluación Económica - Financiera 
4.5.1. Estructura de Flujo de Caja económico 
 
Tabla N° 70: Estructura de Flujo de Caja Económico - Financiero 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
4.5.2. Van Económico, TIR económico y PRI Económico 
 
Tabla N° 71: Van Económico, TIR económico y PRI Económico 
 





4.5.3. Van Financiero, TIR Financiero y PRI Financiero 
 
Tabla N° 73: Van Económico, TIR económico y PRI Financiamiento 
 
(Elaboración propia, 2019) 
 
4.6.Análisis de Sensibilidad  
Teniendo en cuenta los cinco (5) escenarios realizados, en el cuadro siguiente se presenta los 
resultados del VAN, TIR y PRI económico y financiero 
Tabla N° 74: Análisis de sensibilidad 
 
(Elaboración propia, 2019) 
Los resultados nos indican la viabilidad del proyecto. 
4.7.Análisis de Escenario:  
Se ha realizado cinco (5) escenarios considerando los siguientes parámetros: 
 Escenario 1: Disminución del precio de venta en un 2,5%. 
 Escenario 2: Disminución del precio de venta en un 2,5% e incremento de la materia prima 
en 3%. 
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 Escenario 3: Disminución del precio de venta en un 5,0% e incremento de la materia prima 
en 5%. 
 Escenario 4: Disminución del precio de venta en un 10,0% e incremento de la materia 
prima en 10%. 
 Escenario 5: Disminución en 10% de las ventas, caída del precio 5% e incremento de los 
costos directos en 5% 
Los resultados se presentan a continuación: 
Tabla N° 75: Análisis de Escenario 
 
(Elaboración propia, 2019) 
En los cinco (5) escenarios presentados, los resultados son superavitarios, de acuerdo a la 




 El bonito es el segundo pescado más nutritivo con 19.7 g rico en proteínas y bajo en calorías 
para mantener la masa muscular. Además de contribuir en diversas afecciones de la salud. 
 El producto no tiene competencia, lo que nos permite ingresar al mercado como producto 
innovador. 
 El 85% de personas encuestadas estaría dispuesta a probar el producto, lo que nos muestra 
un escenario posiblemente favorable para el lanzamiento de este. 
 Se realizarán activaciones durante los tres primeros meses de lanzamiento del producto 
para llegar a la mayor cantidad de público objetivo posible. Además, utilizaremos como 
medio publicitario la red social Facebook, ya que es el más usado por los peruanos. 
 Tendremos como aliado estratégico a la planta productora, quienes desarrollarán y 
elaborarán nuestras hamburguesas con el apoyo de personal calificado y competente, 
utilizando ingredientes que cumplan con los estándares de calidad. 
 Se constituirá la empresa bajo la ley 28015 de las MYPE que contempla y establece normas 
flexibles para las pequeñas empresas, de acuerdo a la utilidad neta pertenecemos a este 
régimen. 
 La inversión es de S/. 196,694 soles manejada bajo los aportes de socios y un préstamo 
bancario de S/. 60, 000 soles y de S/. S/. 136,694 soles respectivamente; con la finalidad 
de poder apalancarse financieramente para la obtención de capital de trabajo que pueda 
cubrir por lo menos dos meses de operatividad. 
 La utilidad neta será positiva desde el primer año con un monto de S/. 205,440; de igual 
manera serán en los 5 años proyectados. 
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 Se obtiene el punto de equilibrio vendiendo el 55.55% de nuestra producción destinada a 
la comercialización y distribución de los retailers.  
 La empresa tiene un crecimiento promedio del 38, 5% con respecto al año anterior el flujo 
neto, lo que la empresa tiene los recursos necesarios para cumplir con todas sus 
obligaciones. 
 El porcentaje de la rentabilidad potencial de los distintos activos es de 21.14%, es decir, 
que la rentabilidad de los activos es positiva, ya que de la misma manera es el riesgo de la 
inversión que no es mucho con respecto al porcentaje total de la inversión total asumida. 
 El costo de capital es de 24.75%, es decir, el precio a pagar por la financiación para el 
proyecto no es muy alta, por lo que el riesgo no es alto. 
 En el primer año operativo la liquidez de la empresa será muy alta, ya que por cada sol de 
deuda obtendremos S/. 2.75 soles en efectivo.   
 La solvencia de la empresa será excelente porque podrá cumplir con todas sus obligaciones 
financieras durante el primer año, lo que le dará mayor independencia financiera 
 La rentabilidad de la empresa será buena, porque podrá asumir todas sus obligaciones 
tributarias y financieras.  
 El plan de negocio, tiene resultados positivos en todos los indicadores financieros y 
económicos realizados, lo que nos da la confianza de que nuestro proyecto hasta bien 








 Realizar una campaña masiva de concientización e información de las cualidades del 
producto y la importancia de tener una buena alimentación mediante la publicidad por las 
redes sociales, repartiendo volates informativos en los centros de estudios inicial, primaria 
y secundaria al igual que en los centros comerciales.  
 Mantener la receta original logrará que las personas que probaron el producto y lo 
aceptaron, sean fieles compradores y redituables a través del tiempo. 
 Ir en busca de nuevas ventanas publicitarias o redes sociales que permitan llegar a más 
clientes potenciales. 
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Anexo 01: Encuesta 
¿Cuál es su edad? 
 Del 20 a 30 años 
 Del 31 a 40 años 
 Del 41 a los 50 años 
 Otros: …………. 
¿Cuál es su ocupación?........................................................... 




 4 a más 
¿En su hogar consumen Hamburguesas? 
 Si 
 No  
¿Cuál es su marca Favorita? 
 Otto Kunz 
 San Fernando 
 Redondos 
 Rico pollo 
 Otros………………. 
¿Con que frecuencia consume Hamburguesa al mes? 
 1 a 2 veces al mes 
 3 a 4 veces al mes 
 5 a más veces al mes 








¿En qué Lugares adquiere las Hamburguesas? 
 Metro 
 Tottus 
 Plaza Vea 
 Makro 
 Otros…………………. 
¿Consumiría una hamburguesa nutritiva y de sabor agradable? 
 Si 
 No  
¿En su hogar consumen pescado? 
 Si 
 No  
¿Si saliera al mercado una hamburguesa de pescado "bonito" lo probaría? 
 Si 
 No  
En relación a calidad y precio ¿Hasta cuándo pagarías por obtener un paquete por 6 
hamburguesas? 
 S/. 10.00 
 S/. 12.00 
 S/. 14.00 
 S/. 16.00 
¿Qué empaque prefieres? 
 Caja 
 Bolsa 
Si pudieras escoger un eslogan ¿Cuál sería? 
 Poderosamente nutritivo. 
 Es bonito, quererte. 
 Un sabor inigualable. 




¿Qué logo debería representar la marca? 
• Un cocinero. 
• Un pescado. 
• Una hamburguesa. 
 















































































Anexo 08: Formato  
CONTRATO MAQUILA 
Contrato de Maquila Hamburguesas de Pescado Bonito (simulado) 
 
Mediante el presente documento, consta el CONTRATO DE MAQUILA (en adelante el 
“CONTRATO”) que suscriben de una parte; Instituto Tecnológico de la Producción, identificado 
con R.U.C. N° 20131369477, con domicilio fiscal en Av. República de Panamá Ofic Nro. 3418, 
San Isidro, Lima, Perú; debidamente representado por Sr…………, identificado con DNI Nº 
xxxxxxxx, con poder inscrito en la Partida Electrónica N°xxxxxxx del Registro de Personas 
Jurídicas de Lima y Callao (en adelante “ITP”); y de la otra parte, SUPER PEZ S.A.C., identificado 
con R.U.C. Nº xxxxxxxxxxx, con domicilio fiscal en 
Av. José Gálvez Barrenechea N° 1383, San Borja., Lima, debidamente representada por Julia 
Maribel Perez Guevara, identificada con DNI N° xxxxxxxx, (en adelante “SUPER PEZ”), en los 
términos y condiciones siguientes: 
ITP y SUPER PEZ podrán ser denominamos en el presente acuerdo conjuntamente como “LAS 
PARTES”. 
 
DECLARACIONES DE LA EMPRESA 
1. Que no tiene ningún tipo de convenio, contrato o similar que le impida obligarse en los términos 
del presente acuerdo. 
2. Que cuenta con todas las autorizaciones de terceros que sean necesarias para suscribir el acuerdo 
y obligarse en los términos que en él se establecen. 
3. Es una institución pública debidamente constituida y existente bajo las leyes peruanas, y cuenta 
con todas las licencias y autorizaciones requeridas para la elaboración del PRODUCTO. 
4. Que el proceso de producción cumple con todos los requisitos técnicos, garantizando así que el 
PRODUCTO sea inocuo. 
 
Primera: ITP otorga (maquila) a SUPER PEZ el producto: 
- Hamburguesa de pescado Bonito (450 Gr.) en cajas de 20 bolsas (9 Kg.) 
 
En adelante, “EL PRODUCTO” por el costo según se indica:     
SERVICIO DE SOPORTE PRODUCTIVO COSTO 
Producción por kilogramo S/. 1.36 
  
La planta productora cuenta con una capacidad real de 2 Tn por día, por lo que de acuerdo a la 
demanda establecida, se entregará EL PRODUCTO al tercer día de iniciada las operaciones. 
Asimismo, se contempla lo siguiente: 
- ITP ofrece sus instalaciones y equipos para el proceso de producción. 
- ITP otorga por el servicio un jefe de planta como soporte productivo. 
- La mano de obra productiva será contratada por el maquilador. 
- ITP otorga su cámara frigorífica de almacenamiento por 30 días posterior a la producción. 




A su vez; ITP; al inicio de la relación comercial permitirá el ingreso, supervisión y control de 
SUPER PEZ, a través de su representante (ingeniero de calidad) y otros que estén ligados a la 
empresa. 
SUPER PEZ se compromete a desembolsar la suma estimada por el servicio, al inicio de las 
operaciones por parte de ITP. 
 
Segunda: ITP se obliga a garantizar los siguientes requisitos de calidad: 
- Que EL PRODUCTO tenga las características reglamentarias correspondientes a las leyes del 
país; además disposiciones vigentes que expidiese autoridades competentes, referentes al proceso 
de fabricación de EL PRODUCTO. Para ello se adjunta Ficha Técnica y Certificado de 
Conformidad de EL PRODUCTO.  
- Que ITP fabricará o procesará EL PRODUCTO con los más altos estándares de calidad, cuidado 
y esmero, guardando las seguridades requeridas en desarrollo del objeto de este ACUERDO. 
- Que ITP se obliga a entregarnos un producto inocuo que no cause ningún perjuicio al consumo 
humano. 
 
Tercera: En lo referente a los empaques, es decir, el material dentro del cual va a guardarse EL 
PRODUCTO se manejará de la siguiente forma: 
- ITP no se responsabiliza en el empaque a utilizar para EL PRODUCTO, es directamente 
responsabilidad de SUPER PEZ que cumpla con los estándares de calidad y con lo establecido por 
la entidad reguladora con relación a la información emitida en el empaque.  
- ITP se obliga a entregar a SUPER PEZ, EL PRODUCTO con el empaque en ópticas condiciones, 
cumpliendo con las características establecidas en el primer término; es decir, que el empaque no 
esté rasgado o roto, rayado, abierto, etc. 
 
Cuarta: De la entrega del producto 
- ITP se compromete y obliga a entregar a SUPER PEZ, EL PRODUCTO en la fecha que indique 
SUPER PEZ, previa coordinación y dentro del plazo establecido en la orden de compra. 
 
- Todos los riesgos de pérdida y/o deterioro del PRODUCTO correrán por cuenta exclusiva de ITP 
hasta el momento de la entrega. 
- La entrega del PRODUCTO, y en consecuencia, la transferencia de propiedad del mismo, se 
entenderá realizada al momento en que SUPER PEZ reciba EL PRODUCTO a su entera y total 
satisfacción. 
 
Quinta: Del control de SUPER PEZ  
En el día o los días en que se efectúe la entrega del PRODUCTO, el Departamento o responsable 
de Control de Calidad de SUPER PEZ verificará que EL PRODUCTO entregado por ITP cumpla 
con las especificaciones establecidas en la Orden de Compra y en el presente contrato. Si la 
muestra de calidad de una entrega específica cumple, a discreción de SUPER PEZ, con las 
especificaciones de calidad, este firmará la Carta de Verificación de Condiciones de 
Almacenamiento, Calidad y Entrega. No obstante, lo anterior, si a discreción de SUPER PEZ, EL 
PRODUCTO no reúne dicha calidad, ITP está enteramente dispuesto a asumir con la 
responsabilidad que incurra. 
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SUPER PEZ no estará obligado a pagar el precio del PRODUCTO que no cumpla con las 
especificaciones convenidas, o con las reglamentaciones legales e ITP será el único responsable 
de las observancias. 
 
 
Sexta: De lo referente a las PENALIDADES: 
Si ITP incumple cualquier obligación derivada del presente contrato se le aplicará una penalidad 
ascendente al 10% de valor de la compra, la cual deberá abonar en un plazo de 05 días calendario. 
En señal de conformidad con todas y cada una de las cláusulas establecidas en el presente Acuerdo 
Comercial, Las Partes intervinientes suscriben este documento por triplicado en la ciudad de Lima, 






SUPER PEZ      LA EMPRESA 
 
___________________________    _____________________________ 
 
 
